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NEL CORSO DEL WEBINAR SCOPRIRAI:

• Negli ultimi 2 anni il paradigma è cambiato: quante volte abbiamo sentito dire 
“la tua impresa non può più fare a meno dei social”. Ma e’ veramente cosi?

• Una strategia digitale efficace offre alle aziende l’opportunità di raggiungere un 
vantaggio competitivo superiore rispetto alle realtà che sfruttano solo tecniche 
di vendita tradizionali. 

• Nel mondo B2B Linkedin e’ il social per eccellenza ed e’ una grandissima 
opportunita’ per piccole e medie aziende e professionisti.

“La digitalizzazione è presente e futuro”

A cura di Gianni Adamoli – CEO Execus – gianni.adamoli@execus.com

Innazitutto mi presento

Gianni Adamoli
CEO Execus  Italia - Partner & Coach  

Un gruppo Internazionale, già consolidato 

in 3 Paesi Europei, con expertise specifiche 

che si integrano per rispondere ai bisogni di 

trasformazione digitale delle imprese.

Execus è una delle poche aziende al mondo 

con trainer formati da LinkedIn per la sulle 

soluzioni di Social Selling, Sales Navigator e 

LinkedIn per rafforzare le vendite. 

I nostri  formatori hanno partecipato al 

programma Instruct Program di LinkedIn a 

garanzia della qualità totale dei risultati. 

mailto:gianni.adamoli@execus.com
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Roberto Bianchi

Negli ultimi 2 anni il paradigma è cambiato: quante volte abbiamo 
sentito dire “la tua impresa non può più fare a meno dei social”. 

Ma e’ veramente cosi?

Strategia Digitale

MIX di TUTTI i CANALI
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DOMANDA 

Perche’ Linkedin nel B2B?

+ Non e’ solo un social, e’ una
community professionale

+ Brand Reputation – Immagine aziendale

+ Attrarre clienti, partner, talenti
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+ 800.000.000 Registered Members

31/03/2020
640.000.000

FONTE:  Linkedin

14.6 Milioni Profili Professionali in ITALIA:

Edilizia
303.995 

Metalmeccanica
160.935

Architettura e 
Progettazione

164.812

Arredamento
97.380

Alimentari
241.676

Automotive
150.285

Tessile
52.616

Alimenti e 
Bevende
177.094

FONTE:  Linkedin Sales Navigator
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Strategia per Linkedin

• Esserci, ma come?

• Content is the King

• Obiettivo: creare relazioni professionali, non SPAM

• il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita

Luigi Rossi
Titolare “Pinco SRL”

Esserci, ma come?
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Roberto Bianchi

Esserci, ma come?

Esserci, ma come?
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Pinco Palla SRL
Tecnologia all’avanguardia

www.pincopalla.com

Esserci, ma come?

Esserci, ma come?

http://www.pincopalla.com
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Content is the King

Content is the King

Sempre contenuti interessanti per le tue
connessioni,  per i tuoi target  e per il tuo settore

Assicurati che il contenuto sia coerente con il tuo
ruolo ed i tuoi obiettivi aziendali (dalla pagina
aziendale o da altre fonti attendibili)

Non limitarti a condividere informazioni o 
contenuti  a caso, accompagna sempre con un 
commento «AD HOC» che aggiunga valore al post
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Creare relazioni professionali e non SPAM

Creare relazioni professionali e non SPAM
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PASSAPAROLA DIGITALE

L’uso dei Social Network

da parte di Manager, Sales Account e Professionisti

per identificare ed entrare in contatto con

i potenziali clienti, o meglio le persone che stanno cercando,

accelerando cosi’ il processo di vendita.

il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita
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Different approach

il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita

Ricerca e
segmentazione

Analisi e
Qualifica

Connettersi Fissare il PRIMO
appuntamento

100
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il Social Selling NON e’ una tecnica di vendita

La parte piu’ difficile? Il Cambiamento
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fare... 
o non fare ....

non c’e’ 
“provare” !

Per chiudere ...........
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ASSEPRIM – C.so Venezia, 51 – Milano – www. asseprim.it – tel. 027750.452 

Grazie per aver partecipato,
vai sul nostro sito e lascia la tua opinione sul webinar!

RIMANI AGGIORNATO PER SCOPRIRE
I PROSSIMI APPUNTAMENTI

www.asseprim.it

http://www.asseprim.it

